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En cumplimiento del Reglamento de Grados y Títulos y demás normas 
complementarias establecidas para la obtención del título académico de contador 
público, en la Universidad Cesar Vallejo – Filial Tarapoto, someto a vuestro 
criterio, la presente Tesis titulada: “Evaluación de la gestión de compras y su 
incidencia en la rentabilidad de la empresa Moto Repuestos JAKELIN 
E.I.R.L., Tarapoto, 2016” 
 
De tal manera que para el desarrollo de la presente investigación se ha 
desarrollado los principales capítulos: 
Capítulo I: Introducción   
Capitulo II: Método.  
Capitulo III: Resultados.  
Capitulo IV: Discusión. 
Capítulo V: Conclusiones. 
Capítulo VI: Recomendaciones.  
 
El trabajo de investigación, tiene como objetivo, analizar la gestión de compra y 
establecer su incidencia en la rentabilidad de la empresa Moto Repuestos Jakelin 
E.I.R.L Tarapoto 2016. Ayudará a la alta dirección a identificar las deficiencias en 
su gestión de compras y partir de ellas tomar medidas correctivas que ayuden a 
su desarrollo y crecimiento de la empresa. 
 
Dignos miembros del jurado calificador someto a vuestro criterio el presente 








Este trabajo de investigación tiene por objetivo "analizar la gestión de compra y 
establecer su incidencia en la rentabilidad de la empresa Moto Repuestos Jakelin 
E.I.R.L Tarapoto 2016", este objetivo nace a raíz de la pregunta: ¿Cómo es la 
gestión de compras y cuál es su incidencia en la rentabilidad de la empresa Moto 
Repuestos Jakelin E.I.R.L Tarapoto 2016? cuya posible respuesta es: La gestión 
de compras es deficiente e incide desfavorablemente en la rentabilidad de la 
empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L Tarapoto 2016. 
 
El tipo de investigación aplicada fue de tipo descriptivo transaccional, con un 
diseño no experimental. La muestra estuvo constituida por el área de Gerencia, el 
área de administración, área de compras y el acervo documentario, es decir, todo 
el acervo documentario de la empresa que contenga información acerca de la 
gestión de compras y rentabilidad de la empresa. La principal conclusión a la cual 
se llegó es que, la gestión de compras de la empresa, muestra deficiencias al 
solicitar su lista de pedidos de productos pues no consolidan un plan de compras, 
no analiza sus inventarios, no cuenta con un detalle de sus entradas y salidas y 
las pocas que cuenta son pocos entendibles. 
 













This research project aims to "analyze the purchase management and establish its 
impact on the profitability of the company Moto Repuestos Jakelin EIRL Tarapoto 
2016", this goal was born as a result of the question: What is the management of 
purchases and what is their impact on the profitability of the company Moto 
Repuestos Jakelin EIRL Tarapoto 2016? whose possible answer is: The 
purchasing management is deficient and adversely affects the profitability of the 
company Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L Tarapoto 2016. 
 
The type of applied research was non-experimental, with a descriptive and 
transactional design. The sample was constituted by the Management area, the 
administration area, the purchasing area and the documentary collection, that is, 
all the documentary collection of the company that contains information about the 
purchasing management and profitability of the company. The main conclusion 
reached is that the purchasing management of the company shows deficiencies 
when requesting its list of product orders because they do not consolidate a 
purchasing plan, do not analyze their inventories, do not have a detail of their 
entries and departures and the few that count are few understandable. 
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1.1 Realidad problemática  
 
La gestión de compras representa un factor de éxito para muchas empresas, 
es un proceso complejo que requiere de un estudio minucioso para ser 
ejecutada la compra y el cual tiene como objetivo principal satisfacer al cliente 
en tiempo oportuno, así mismo, con la cantidad solicitada, precio establecido y 
lugar requerido por el cliente, con un límite de tiempo acordado, ni antes ni 
después, ya que tanto una entrega anticipada no acordada, pueden 
obstaculizar los procesos productivos del comprador, por lo tanto, la calidad 
engloba a todos los puntos mencionados, el cual será la imagen que la 
empresa reflejará para realizar su marketing permitiendo y facilitando ahorrar 
costos y obtener beneficios empresariales directos.  
 
También la gestión de compras, comprende las siguientes actividades básicas: 
 
1. Análisis del mercado de productos.- Reúne diferentes informaciones 
relativas a la producción, distribución y venta de un determinado bien, el 
cual permitirá analizar y como producto final obtener un esbozo de la 
política de compras. 
 
2. Estudio del mercado de proveedores.- Tiene como función principal localizar 
y captar proveedores que se encuentren en el rubro, al que la empresa se 
dedica, por lo tanto los proveedores potenciales, deberán cubrir las 
expectativas (habilidades y conocimientos) de política de compras, tales 
como la distancia, canal de distribución, etc. 
 
3. Evaluación de proveedores.- Cabe señalar que este sistema está vinculado 
con la selección de la materia prima a seleccionar, basándonos 
fundamentalmente en tres factores importantes tales como, índices de 
precios, calidad y servicios. 
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En la Gestión de compras de las empresas de Tarapoto se viene suscitando 
muchas deficiencias en cuanto a la complejidad de los procesos, las empresas 
se han visto en la necesidad de aplicar modelos teóricos y matemáticos en el 
análisis de compras. El control y planificación de las mismas es una 
herramienta, que logra mejorar el servicio de cualquier empresa o industria, es 
por esto que dichas empresas presentan la necesidad de llevar control de uno 
de sus componentes imprescindibles como es la gestión de compras.  
 
En una empresa, este proceso se refiere a saber cuáles son las necesidades 
de adquisición para el buen funcionamiento del  giro de negocio, que realiza 
cotización de precios  en los diferentes proveedores  que existan en el 
mercado, luego se pacta los costos y precio mediante un contrato, del mismo 
modo efectuando el pago correspondiente por dicha adquisición, es por ello 
que una buena compra es primordial para la empresa, además de una buena 
administración conlleva a mejorar la competitividad de la empresa al saber   
aprovechar mejor  los recursos de la misma. 
 
La empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L identificada con RUC Nº 
20600106385, ubicada en Jr. Jorge Chávez #553, Huayco. Se encuentra en 
marcha en el mercado desde el año 2005, tiene como misión trabajar con 
responsabilidad para ofrecer a sus clientes productos de calidad dentro de la 
Región San Martín. 
 
Su visión, apunta a constituirse como la mejor empresa y llegar a ser líder en 
este rubro de comercialización en la región, ofreciendo productos y servicios 
competitivos de buena calidad y eficientes. 
 
La empresa se dedica a la comercialización de repuestos y accesorios en 
general de motocicletas, con el fin de satisfacer a los clientes con los 
productos de calidad y servicios que nos caracteriza. 
 
Los repuestos y accesorios que brinda, están de acorde a las exigencias que 
el cliente solicita, siendo esta la mayor fortaleza de la empresa, con un amplio 
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portafolio, de productos y con el respaldo de los años de experiencia que lo 
caracteriza en la localidad. Moto repuestos Jakelin, mantiene un clima laboral 
adecuado entre sus trabajadores con el fin de mantener una relación estable, 
que permitan realizar y cumplir las metas establecidas por la empresa, sin 
embargo, carece de procedimiento adecuado, como se menciona a 
continuación: 
 
El problema que enfrenta la empresa es el mal manejo en todo el proceso de 
compras, en donde existe mal manejo de aplicación y selección de 
proveedores, donde no existen políticas de compra que se rijan ante 
exigencias aplicadas por la empresa. Al carecer de políticas de compra, no se 
determina distancias ni canal de distribución afectando los costos y gastos de 
la empresa.  
 
También presenta problemas por desconocimiento y poca capacitación de la 
evaluación de proveedores; para la empresa en sí representa un daño, que al 
mismo tiempo no es tomado como tal. Este hecho repercute a la gestión de 
compras, el cual en el dialogo establecido entre el proveedores y empresa, no 
llegan a un acuerdo de índice de precio fijo de la materia prima, productos de 
calidad con la que será despachada. 
 
Existe mucha Irresponsabilidad por parte de los proveedores al entregar las 
mercaderías, ya que no existe un pedido fijo de los diferentes tipos de 
repuestos; como también el tiempo de entrega de las mercaderías se realiza 
con interferencias, ocasionando pérdidas de trabajo horas-hombre y existiendo 
faltantes para la comercialización.  
 
Falta de procesos que permita verificar el estado, densidad y calidad al 
momento de recibir las mercaderías, evitando riesgos al comercializar los 
productos, donde por falta de un control a detalle del manejo sobre la entrega 
de los proveedores, hoy en día se presentan casos de devoluciones de 
productos por fallas técnicas de los requerimientos realizados por la empresa, 
sufriendo así pérdidas económicas y financieras. 
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La presente investigación en su fase preliminar de la gestión de compras de la 
empresa busca identificar las deficiencias dentro de sus procesos de tal forma que 
se pueda mejorar la gestión, basado en el marco teórico de la gestión de compras 
e identificando a las dimensiones e indicadores se pudo determinar las 
deficiencias que existen en la empresa: 
 
Actividad de control 
 
Evaluación formal de proveedores 
 
La gerencia no cuenta con una evaluación de los proveedores, la empresa realiza 
sus compras de acuerdo a la necesidad y por demanda de mercado, trabaja con 
marcas ya reconocidas en el mercado, KENDA, MICHELIN, CST, KMC, MIB pero 
nunca ha hecho la evaluación ya que el poder de negociación en todo caso lo 
tiene los proveedores, ya que manejan productos que tienen gran salida, lo cual 
hay distintas características que no se consideran, lo cual son los precios al 
momento de la realización de las compras, para una evaluación de proveedores, 
es necesario conocer la calidad de las mercaderías, el nivel de cumplimiento que 
este tiene, si se entrega con la calidad solicitada, en el plazo establecido, la 
adaptación del proveedor hacia la empresa y fiabilidad con su trabajo. Todos estos 
puntos mencionados MOTO REPUESTOS JAKELIN E.I.R.L, no los pone en 
práctica, ya que para una evaluación se necesita conocer a una cantidad suficiente 
de proveedores, el cual permita comparar ciertos criterios y seleccionarlos.  
 
La visita a proveedores 
 
La gerencia no está realizando las visitas a sus proveedores para observar, cuales 
son las condiciones de sus establecimientos, donde almacenan las mercaderías 
que son para abastecer los pedidos solicitados por la empresa. En ocasiones las 
mercaderías que ingresa a la empresa se encuentran en malas condiciones, los 
mismos que son devueltos por el cliente, generando a la empresa, una pérdida 
económica. Los representantes de la empresa no han realizado viajes para 
conocer las instalaciones de las empresas de sus proveedores. 
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Seguimiento y control del funcionamiento de proveedores 
 
La empresa MOTO REPUESTOS JAKELIN E.I.R.L. no está empleando un buen 
sistema de rastreo y control al recepcionar las mercaderías. El seguimiento y 
control es documental pero no se cumplen con los parámetros establecidos por la 
empresa, ya que muchas veces reciben mercadería en cajas o en sus respectivas 
envolturas y no constatan las condiciones de las mismas, las cuales se notan en el 
momento que se realiza la venta y el cliente observa alguna deficiencia en el 
producto, por lo tanto, se ha encontrado un sinnúmero de  deficiencias que 
presenta la empresa, lo cual tiene que buscar nuevos proveedores más 
competentes, que tengan la disposición de mercaderías de acuerdo a los 
requerimientos de calidad que exige el mercado donde tenga tecnología de 
avanzada con la finalidad de obtener la rentabilidad que busca la empresa y la 
participación en el desarrollo de productos e innovación de los mismos. 
 
Tabla 1  
Productos en mal estado detectados al momento de realizar las ventas. 
Producto Fecha de recepción Compra Venta Cantidad Estado 
Amortiguadores Abril 2016 100 
Agosto 
2016 
5 unidades Malo 
Cadena Mayo 2016 100 Julio 2016 8 unidades Malo 
Llantas Abril  2016 25 Julio 2016 2 unidades Malo 
Cámaras Abril 2016 50 Agosto 2 unidades Malo 
Pistones Mayo 30 Setiembre 3 unidades Malo 







Actividades de participación  
 
Relación con las decisiones conjuntas en los programas de reducción de 
costes 
 
En la empresa se observó que el vendedor no trabaja directamente con el 
proveedor, el cual a la empresa no le permite disminuir sus costos de las 
mercaderías programados, con una asesoría indirecta, respecto a la evolución del 
mercado y la variación de los precios, es por ello, que en muchas ocasiones los 
costos de los productos entregados por el proveedor varían rápidamente, lo que 
afecta las ganancias de la empresa, esto debido a que no hay una coordinación 
permanente entre la empresa y los proveedores a pesar de que estos son de 
marcas que están posicionadas en el mercado como KENDA, MIB REPUESTOS, 
RTM REPUESTOS ETC. Mediante la relación con las decisiones conjuntas, en la 
actividad de participación, permite extender conceptos y etapas para el diseño de 
estrategias que contribuyan en la rentabilidad de la empresa, la reducción de 
costes es una actividad que consiste en satisfacer en el tiempo apropiado y de la 
forma adecuada de las necesidades de las personas, en lo referente, al adquirir 
algún producto o repuestos comerciales. 
 
Tabla 2 












Llantas KENDA Marzo 2016 No hubo 85,000.00 10% 
MIB repuestos Mayo 2016 No hubo 45,000.00 15% 
RTM repuestos Julio 2016 Octubre 2016 65,000.00 18% 







Coordinación e integración de actividades logísticas 
 
En la EMPRESA MOTO REPUESTOS JAKELIN E.I.R.L., no están bien definidas 
las etapas de planificación, organización de las actividades logísticas ante una 
ejecución de compras, es decir, las actividades de coordinación para la realización 
de la compras no se hacen de forma adecuada lo que ha traído un incremento en 
los stock y poca rotación de las mercaderías, conllevando a problemas de liquidez  
e incumplimiento de pagos a sus proveedores, es por ello que la gestión logística 
es clave para la coordinación e integración del desarrollo, competitividad y trabajar 
en cada área de la organización, de tal manera que genere más beneficios, de 
este modo, si buscamos rentabilidad en la gestión logística, debemos tener en 
cuenta que, la rentabilidad es la relación que existe entre la utilidad y la inversión 
necesaria para lograrla, mide la efectividad de la gerencia de una empresa, así 
mismo, se demuestra por las utilidades obtenidas, de las ventas realizadas y la 
utilización de las inversiones. 
 
Tabla 3  
Compras realizadas sin coordinación logística. 
Producto Requerimiento Compras Impacto Cantidad 
Amortiguadores 48 unidades 60 Sobre stock 12 
Cadena 60 unidades 48 Faltante 12 
Llantas 40 unidades 30 Faltante 10 
Cámaras 100 unidades 80 Faltante 20 
Pistones 60 unidades 48 Faltante 12 






Conexión electrónica con proveedores 
 
En la empresa no cuentan con un sistema para una conexión electrónica con sus 
proveedores para estar en comunicación, y es poco el aprovechamiento de la 
tecnología, ya que la empresa debe de tener sus actividades coordinadamente y 
utilizar la tecnología para mantenerse comunicados con sus proveedores y que la 
coordinación que realicen sea posible y en el tiempo que sea requerida, ya que no 
cuentan con un sistema de conexión, no pueden acceder a la accesibilidad y 
conectividad, tanto dentro y fuera de la empresa ya que eso es necesario para el 
mejor control de la empresa. Por otro lado, la situación de la rentabilidad de la 
empresa, debido a que todavía no ha sido medida, pero se intuye que por la mala 
gestión de compras que tiene, no maneja buenos procesos, afectando la 
rentabilidad de los activos, así mismo, las ventas y patrimonio, dándose a notar, 





















1.2 Trabajos previos 
 
Para dar respaldo a la investigación y poder hacer comparaciones con otros 
trabajos de investigación anteriores se consideró las siguientes fuentes: 
 
A nivel internacional 
 
 Asubadin. (2016), en su investigación: “El control interno de los  procesos de 
compra y su incidencia en la liquidez dentro de la empresa comercial, 
Yucailla Cía. Ltda. Latacunga, durante el año 2015”, de la universidad 
técnica de Abanto, Ecuador, concluye: 
 
  La mayoría de los documentos de procesos en compras observados en la 
empresa, refleja el inadecuado control, esto ha ocasionado que exista el 
problema en la empresa, la falta de experiencia y capacitación en el personal 
netamente del área encargada lleva a seguir realizando un inadecuado 
control de la gestión de compras, la cual se ha fijado netamente en una 
reestructuración del control interno del proceso con el único fin de ayudar a 
resolver este problema. 
 
 Gonzales. (2015), en su investigación: “Diseño de gestión empresarial, para 
mejorar las actividades de compras, de la unidad Ipasme el Tigre.” (Grado 
de magister en gerencia logística), de la Universidad Nacional, Venezuela, 
Concluye lo siguiente: 
 
  No existe una gestión de compras adecuadas, el cual no permite planear, 
organizar, elaborar estrategias y procedimientos para realizar las 
adquisiciones, con el propósito de satisfacer sobre las necesidades de toda 
la institución y lograr los objetivos y metas propuestos por le Dirección. 
 
 Murillo. (2014), en su investigación: “Análisis de rentabilidad, de una 
empresa distribuidora, de Telefonía Celulares, en la localidad Riobamba, 
Ecuador”, acerca de la investigación realizada sobre la rentabilidad de la 
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empresa, que es proveedora, de servicios de telecomunicaciones en 
Ecuador, Concluye: 
 
  A lo largo del año 2013 la rentabilidad de la empresa ha mejorado, pero que 
a mediados del año los ingresos se encuentran por debajo de los egreso, 
esto se debe a que la empresa en este periodo de marzo a agosto no realizo 
un análisis de las ventas y de los costos ya que estos dan a conocer los 
resultados logrados y los costos, para obtener estos resultados, para fines 
de cada año, la situación da un cambio, donde los ingresos, superan a los 
egreso. 
 
 Rodriguez. (2014), en su investigación: “La relación, entre el desempeño y la 
práctica, sobre la función de compras, de la industria española: El papel de 
la estructura estratégica y de la implantación de tecnologías, de la fuente de 
comunicación y la Información”. (Tesis doctoral). Universidad Salamanca: 
España. Concluye lo siguiente: 
 
  Que la aplicación de prácticas avanzadas de compras, tales como el control 
de proveedores, la participación de estos en el diseño de productos y 
procesos o su estructura logística, contribuye significativamente a la 
obtención de resultados en aspectos como la calidad, la flexibilidad o la 
confiabilidad de la cadena de suministros. 
 
  Igualmente, podemos concluir que la integración estratégica de compras 
ejerce un efecto positivo sobre el desempeño de la función de compras. Este 
efecto, se aprecia de forma relevante a través de la aplicación de las 
prácticas avanzadas de compra. Si observamos las razones por las que la 
función de compras pasó de ser considerada un área meramente 
administrativa a convertirse en un área funcional estratégica, encontramos 
que especialmente se debe a la capacidad que dicha función tiene para 





A nivel nacional 
 
 Ortiz. (2014), en su investigación: “Propuesta de mejora, en la gestión de 
compras de una empresa textil de prendas de interiores y exteriores 
femenina”. (Tesis de pregrado de ingeniería industrial). Universidad Peruana 
De Ciencias Aplicadas: Concluye lo siguiente: 
 
  Existen varios problemas en el área de compras de la empresa en estudio, 
pero tres son los principales: proveedor de empaques no entrega la cantidad 
solicitada en las órdenes de compra (91%), exceso de producción de 
materiales por parte del proveedor de hilos (5%) e incumplimiento del precio 
pactado por los proveedores de insumos de confección (4%).  
 
  Sin embargo, el que ocasiona mayores pérdidas económicas a la empresa 
es el primero de ellos; así, durante todo el año 2012 se generó un costo de 
oportunidad perdida, por el concepto de margen no percibido, de S/. 
1,313,018. 
 
 Zapata. (2014), en su investigación, sobre: “La gestión de compras, en el 
mejoramiento del servicio logístico interno, en la empresa El Rocío S.A”. 
Concluye que: 
 
  La relación entre la gestión de compras y el manejo de inventarios es 
estrecha, pues la gestión de compras depende de la gestión de inventario y 
la gestión de inventario depende directamente de la gestión de compras. De 
manera que son dos subsistemas interdependientes entre sí, cuyo éxito no 
puede alcanzarse de forma unilateral, para ello ponemos implantar un 
control estricto de los inventarios así como la mejora en la comunicación 
entre ambas áreas, como medida de control y seguridad para evitar rupturas 
de stocks.  
 
 Ruiz. (2013), en su investigación: “Efecto del costo, para la decisión de 
compra, de un activo fijo y su incidencia en la rentabilidad, dentro de la 
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empresa Decasa Contratistas Generales, en el distrito de Tarapoto, año 
2012”. (Para obtener título profesional de contador público). Concluye lo 
siguiente: 
 
  La empresa obtuvo una buena rentabilidad, antes de la compra del activo fijo 
debido, a que contaba con un buen volumen de ventas, pero a pesar de 
tener costos muy elevados, le ayudaron a obtener buenos beneficios. 
 
  Los costos operativos, antes de la adquisición del activo, fueron muy 
elevados, debido a que la empresa no tenía máquinas de producción, como 
el transporte y para el cargo de material. 
 
 Tincopa. (2012), en su investigación: “El desarrollo de un control de 
inventarios para lograr mejorar la rentabilidad de la empresa, Book Center 
SAC, de la ciudad de Trujillo”, llegando a la conclusión: 
 
  Comprobar si la aplicación de un buen Sistema de Control de Inventarios, 
constituye un elemento eficaz, para mejorar la rentabilidad, de una empresa 
comercial, sobre la actividad económica principal, que es la venta, por mayor 
y menor de útiles de escritorio, papelería, revistas, libros, regalos y 
accesorios de impresoras. 
 
 Samillan. (2011), en su investigación: “Mejoras dentro de la gestión de 
compras, inventarios y almacenes, de una pequeña empresa”. (Tesis para 
obtener, el título de ingeniero industrial y sistemas). Universidad de Piura. 
Concluye lo siguiente: 
 
  A partir del análisis efectuado en el área de producción de esta pequeña 
empresa, se concluye que el diseño del proceso es muy ineficiente (la 
eficiencia está por debajo del 50%) debido, en parte, a que las cargas de 
trabajo no están equitativamente distribuidas. Cabe señalar que la 
distribución de las cargas de trabajo y la asignación de actividades fue hecha 
de manera empírica por su dueño, basado en su experiencia. 
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A nivel Local 
 
 Ortiz & Olano. (2017), en su investigación: “Evaluación y propuesta de un 
sistema de control interno en el área de logística para mejorar la rentabilidad 
de la empresa Plásticos Torres S.A.C. período 2015”. Universidad Nacional 
de San Martin Tarapoto – Perú. Concluye lo siguiente: 
 
El control interno si incide de manera directa sobre la rentabilidad de la 
empresa, en el control interno existen deficiencias en la empresa siendo esto 
más observable al momento últimamente no se toman en consideración los 
manuales para las actividades dentro de la empresa concluir que un 
inadecuado proceso de control en la empresa afecta directamente con el 
incremento de la rentabilidad, es decir una mala evaluación del entorno de 
control y control de compras sobre las existencias, las cuales no contribuye 
con el crecimiento de la empresa y cumpliendo con los objetivos y metas, 
que hace que el resultado de las utilidades reduzcan procedimientos y 
recursos humanos afecta a los índices de la utilidad de la empresa. 
 
 Regalado. (2014), en su investigación: “Evaluación del control de inventario, 
de productos terminados y su incidencia en la rentabilidad, de la empresa 
Molino León Rojo E.I.R.L., año 2013”. Universidad Cesar Vallejo Tarapoto – 
Perú. Concluye lo siguiente: 
 
La recepción de productos terminados en el almacén es deficiente en 
56.25%, las principales deficiencias son control de calidad y la falta de una 
zona de recepción y de despacho. 
 
La distribución de producto terminado es deficiente en un 50%, las 
principales diferencias son seguridad y vigilancia. 
 
El mantenimiento del producto terminado es deficiente en un 45.83%, las 




 El registro y control de existencia del producto terminado es deficiente en un 
75%, las principales diferencia son porque no cuenta con kardex y reportes 
de mantenimiento. 
 
 García & Solsol. (2014), en su investigación: “Métricas de logística y su 
relación con la rentabilidad en la empresa distribuidora Venus del Oriente 
E.L.R.L 2009 - 2013 Rioja”. Universidad Nacional de San Martin Tarapoto – 
Perú. Concluye lo siguiente: 
 
Las métricas de logística de la empresa se encuentra deficiente, además la 
rentabilidad de la empresa sufre variaciones constantes con respecto a su 
utilidad bruta y neta lo cual está afectando directamente en la rentabilidad de 
!a empresa. La relación entre las métricas de logística y la rentabilidad es 
existente porque a través de la contratación de hipótesis se rechazó la 
hipótesis nula H2 y se aceptó la hipótesis H1. Por lo cual se concluye que si 
existe relación entre las dos variables objetos de estudio para la empresa 

















1.3. Teorías relacionadas al tema 
 
1.3.1. Gestión de compras 
 
Carr y Pearson. (2012), manifiesta que la gestión de compras como, la 
forma de adquirir recursos para la gestión de compras, lo cual toma un 
nuevo enfoque al decir que las actividades al momento de realizar la 
compra, no es tan simple como parece, el papel dentro de la función de 
organización no solo se basa en conseguir los materiales y servicios; si no, 
inicia con la identificación de las necesidades por parte de la empresa, y la 
respectiva evaluación de los recursos que dispone para hacer frente a 
estas necesidades. 
 
Es el proceso por el cual una compañía contrata con terceras partes, de 
esa manera obtiene bienes o servicios que sean necesarios, para realizar 
su actividad en el menor tiempo y costo posible. 
 
A continuación conoceremos las definiciones de las principales 
necesidades al momento de gestionar las compras dentro de una empresa, 




Conjunto de características o propiedades inherentes que tiene un 
producto o servicio, las cuales se buscan satisfacer las necesidades del 
cliente. 
 
Es importante brindar al consumidor final productos de máxima calidad 
para contar con cartera amplia de clientes fieles, sin descuidar costos 




Cuando hablamos de calidad se nos viene en mente que son diversas 
actividades coordinadas que se realizan sobre una serie  de distintos 
elementos. 
 
Dentro de ellos está todo el proceso de compra de mercaderías, de tal 
forma se pueda lograr que los productos cumplan con los lineamientos 
de calidad total  frente al cliente que es atendido, es decir que haya un 
mejor control planeado logrando satisfacer las necesidades del cliente 
según sus necesidades  se obtenga resultados favorables para la 




El JITP requiere de la entrega frecuente y oportuna de los materiales 
suministrados en pequeñas porciones y en cantidades exactas. Como se 
sabe, es muy importante que se entreguen las cantidades exactas, ya 
que si se entregan cantidades más pequeñas, la producción de la 
empresa puede verse afectada.  
 
Por el contrario, la entrega de cantidades más grandes elimina uno de 
los beneficios del JITP, la reducción de costos de inventario. 
 
3. Coste de aprovisionamiento 
 
Este término se basa en que el abastecimiento está relacionado a todo 
un conjunto de operaciones  de distintos materiales que ubican en un 
determinado lugar y el tiempo esperado, para garantizar el normal 
desarrollo de la actividad productiva, además comprende, las 
operaciones de compra, recepción e inspección de los materiales, 
almacenamiento y entrega a fabricación, todas estas operaciones 





Es por ello que los costes de compra, recepción e inspección de los 
materiales son el número de pedidos recibidos, las unidades físicas o el 
valor de los materiales adquiridos, por lo tanto para los costes de 
almacenamiento están  la ocupación media de superficie o volumen, el 
stock medio de materiales (en unidades fabricadas o en unidades de 
material), la cantidad o el valor de los materiales suministrados a 
fabricación, etc. 
 
4. Plazos de entrega deseados 
 
El plazo de entrega es el tiempo total que transcurre desde que un 
cliente solicita una factura hasta que los bienes llegan al destino.  
 
Estos plazos deben ser estrictamente acordados vendedor – comprador; 
para evitar inconvenientes al momento de ser solicitado, vendido y 




El costo de oportunidad de una decisión económica tiene varias 
alternativas, para ello se debe contar con una lista de proveedores y 
evaluar la compra indicada el cual se vea reflejado aspectos como 




En una empresa donde laboran las personas siempre están en contacto 
con el cliente, debe proporcionar servicio de calidad que proporciona 





Un servicio de calidad debe ser útil para el fin que fue creado o 
adecuado al uso, aportar un beneficio tangible, no debe tener falla 
cuando el consumidor o usuario lo adquiera. 
 
La gestión de compras como ya antes mencionado hoy en día 
representa un factor de éxito para las grandes y pequeñas empresas por 
lo que autores conocidos lo definen de la siguiente manera. 
 
Modelos de cartera de compras. 
 
A lo largo de los años, muchos investigadores, dieron un enfoque a 
modelos  en la cartera de compras, que fueron aplicados en la 
empresas, siendo estos más prácticos, facilitando la gestión de los 
productos adquiridos a los distintos proveedores. 
 
Cabe señalar que dichos modelos son más prácticos, orientando sobre 
cómo gestionar los distintos materiales comprados, proveedores y 
relaciones con los proveedores. 
 
Asimismo, considerando la importancia de estos modelos se realizaron 
encuestas en la industria manufacturera de Holanda y Francia, en donde 
se encontró que el 74% de los compradores de Holanda y el 55% de los 
compradores franceses quienes usaron   modelos distintos de cartera de 










Clasificación de las dimensiones de los modelos de portafolio de compras. 
Dimensiones de clasificación 
Factores internos Factores externos 
Importancia de la compra Complejidad del mercado de suministro 
Volumen comprado, porcentaje del costo total 
de la compra, impacto en la calidad del producto 
y crecimiento del negocio 
Disponibilidad, número de proveedores, demanda 
competitiva, oportunidades de hacer o comprar, 
riesgos de almacenamiento y posibilidades de 
sustitución 
Fuerza de la relación con el proveedor 
Factores de competencia 
1.- Grado de las compras en las competencias 
claves   de la empresa 
2.- Las compras mejoran el conocimiento de las 
adquisiciones de la organización 
3.- La función de compra mejora la fuerza 
tecnológica de las compras de la empresa 
Factores económicos 
4.- Volumen o valor monetario de las compras 
5.- Grado en que la compra es parte del producto 
final y el valor añadido 
6.- Grado en que la compra es parte de un 
producto final y rentable 
7.- Criticidad de la compra para conseguir 
apalancamiento con el proveedor para otras 
compras 
Factores de imagen 
8.-  Nombre de la imagen o marca crítica del 
proveedor 
9.-Posibles problemas medioambientales o de 
seguridad 
Atractivo relativo del proveedor 
Características del producto 
10.-  Novedad 
11.-  Complejidad 
Características del mercado de suministro 
12.-  El poder de los proveedores 
Características ambientales 
13.-  Riesgo 
14.-  Incertidumbre 








1. Integración y contribución estratégica de compras 
 
La integración estratégica, parte del reconocimiento de la relevancia 
estratégica de la función de compras y plantea la importancia de la 
participación de dicha función dentro de la planificación estratégica de la 
empresa, según, Narasimham y Das (2016), para integrar de manera 
estratégica las compras, se refiere al alineamiento estratégico de la función 
de compras con los objetivos de la empresa, para este alineamiento, se basa 
en tareas específicas de contacto y cooperación, de los cuales son:  
 
Las compras es una de las etapas más delicadas del proceso logístico y de 
esta depende en gran medida que la cadena logística tenga éxito o no. De 
igual forma, según estudios en muchos sectores las empresas dedican más 
del 50% de sus ingresos totales a la adquisición de bienes y servicios para el 
desarrollo de sus operaciones (Asto 2011), por lo que esta etapa afecta de 
manera significativa a los resultados que las empresas desean obtener. 
 
Anteriormente se manejaba el tema de compras como el proceso de realizar 
negociaciones que permitan adquirir los materiales, insumos, servicios, etc. 
requeridos por la empresa para el desarrollo de sus operaciones. Sin 
embargo, la competitividad global ha forzado a que las empresas desarrollen 
un modelo de gestión para el campo de las compras. Para determinar puntos 
de partida se mostrará las áreas de acción que abarca el proceso de 
compra, el proceso de compras abarca cuatro áreas: ¿Qué comprar?, ¿Qué 
cantidad?, ¿Cuándo? Y ¿Dónde se almacenará?  
 
Para determinar en cada una de estas áreas es necesario realizar todo un 
análisis con la finalidad de disminuir los recursos para obtener lo que se 
solicita, en las cantidades requeridas, en el momento preciso  y con el menor 
costo de almacenamiento y manipuleo posible. 
 
Como veremos, las empresas del entorno globalizado se ven en la 
necesidad de sostener bajo control su proceso de compras, por lo que es 
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necesario que estas manejen un sistema de gestión para planificar, 
controlar, administrar y monitorear el proceso de compras, asegurando así 
un óptimo desempeño, por ello, el área de compras muestra un gran 
potencial para aumentar  la rentabilidad de la empresa, convirtiéndola más 
competitiva frente al mercado, en otras palabras. En este mismo sentido, el 
ejecutivo (Antony Faughnan 2007), indica que las empresas pueden utilizar 
el proceso de compras como una herramienta para generar ventaja 
competitiva. 
 
Según el economista (David Nelson 2007), las ocasiones de mejora en el 
proceso de compras pueden reducir hasta en un 25% sus costos, lo que 
significa un gran beneficio para las pequeñas y medianas empresas y por el 
contrario aquellas que no tratan de introducir mejores cambios en sus 
prácticas de compras y logística podría repercutir en un aumento del gasto 
en el pasar del tiempo.  Mediante este concepto vale resaltar que para una 
empresa pequeña o mediana el disminuir sus costos, así no sean muy 
significativos, impactan de manera positiva en la empresa y fomenta su 
desarrollo. 
 
Detallamos las actividades básicas de la Gestión de compras: 
 
• Examinar y evaluar a los proveedores. 
• Sostener una base de información actualizado con los productos que se 
trabaja. 
• Transar continuamente los precios, calidades, presentaciones y plazos de 
entrega. 
• Anticipar todas las compras. 
• Planificar y organizar los pedidos. 
• Elaboración de órdenes de compra. 
• Analizar variaciones en precios, calidad y plazos de entrega. 
 
De acuerdo a lo detallado en los puntos anteriores, una de las principales 
actividades de las que se encarga la gestión de compras es la búsqueda y 
34 
 
selección de proveedores. El entorno didáctico en el que operan las 
empresas, fuerzan a que estas alcancen niveles de desempeño cada vez 
más altos. Por lo cual, las empresas en su deseo de ofrecer productos de 
mejor calidad y reducir los costos tienen que seleccionar colaboradores de 
trabajo de igual o mejor desempeño que ellos, siendo la selección y 
evaluación de proveedores pieza fundamental para lograr el éxito. 
 
Actualmente, las empresas deben realizar un estudio de mercado de 
productos, para juntar y analizar toda la información de producción, 
distribución disponible de los productos que la empresa requiere. De tal 
forma, se deben de categorizar  los productos por áreas para facilitar el 
estudio. Seguido se debe realizar un estudio del mercado de proveedores, 
donde se identifiquen a proveedores potenciales guiándonos de factores 
claves como: calidad, fiabilidad, plazos, continuidad, flexibilidad, nivel 
tecnológico, capacidad de reacción y precios. A partir de ello se elabora una 
lista de proveedores potenciales que deberán ser evaluados. En esta fase, 
los proveedores deberán ser analizados y de esa forma poder evaluar quien 
se adecúa al perfil que la empresa requiera. Por lo cual, los proveedores 
seleccionados tienen que ser analizados periódicamente con el fin de 
identificar deficiencias que una vez solucionadas permitan incrementar el 
desempeño.  
 
Se puede visualizar los tres pasos previos a la realización de las compras, 
primero estudiar el mercado de productos, segundo estudiar el mercado de 
proveedores, y tercero seleccionar los proveedores. Más adelante la 
empresa tiene que realizar una evaluación periódicamente de los 
proveedores para identificar posibles oportunidades que permita el 
mejoramiento de la compañía, conciliar resultados con el mercado de 
proveedores y poder mejorar el desempeño conjunto con los proveedores. 
 
Tomando en cuenta como puntos  importantes y críticos que debe manejar 
el sistema de gestión de compras es el lote de pedido que la empresa debe 
adquirir. En los años anteriores, las compañías solían protegerse del 
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dinamismo del mercado con altos volúmenes de stock dentro de los 
almacenes repletos de materia prima y producto terminado. Pero, poco a 
poco las compañías fueron percibiendo que esta no era la mejor solución 
para hacerle frente a este problema, ya que los costos de mantener dichos 
materiales en los almacenes es bastante alto, y es un costo que no agrega 
valor, por lo que el cliente no lo percibe y se convierte en un gasto para la 
empresa, perdiendo el costo real del producto. 
 
Como resultado a esta situación problemática, se han elaborados distintos 
diseños de modelos que permiten calcular el tamaño de lote que debe de 
comprarse dependiendo de los requerimientos de la compañía. El volumen 
de pedido es afectado por diversos factores que deben de ser analizados 
para que el desempeño y la rentabilidad de la compañía no se vean 
afectadas.  
 
Las compañías deben hacer un análisis profundo de los pros y contras de 
los factores que influyen en la toma de decisiones del tamaño del volumen 
de mercadería, ya que se pueden encontrar con situaciones donde la 
compañía puede cometer graves errores o perderse grandes oportunidades 
al seleccionar un tamaño de volumen de mercadería, que se traduce 
directamente en dinero perdido o dinero ahorrado. 
 
Entendiendo mejor, la gestión de compras es un sistema que debe de estar 
enfocado en los objetivos corporativos y debe de ser manejado de manera 
estratégica, ya que las decisiones que se tomen afectan significativamente la 
rentabilidad, el desempeño y la competitividad no solo del área de compras 
sino de toda la organización. 
 
Finalmente, Adamson (2011), establece que la gestión de compras 
contribuye a la formulación y ejecución de un plan estratégico, de tal 
manera, el recurso que proporciona la información respecto a las tendencias 
en los costes, se obtiene disponibilidad de materiales y datos generales 




En cuanto a la contribución de la integración estratégica de compras, según 
Carr y Smeltzer (2012), ésta contribuye al desarrollo e integración de los 
proveedores y a la mejora de sus prestaciones, por lo tanto, ayuda a mejorar 
la comunicación y facilita la planificación, interacción y establecimiento de 
relaciones cooperativas, además, potenciando el control y la evaluación de 
proveedores contribuye a la mejora de los resultados globales de la 
empresa. 
 
Según, Carr y Pearson (2012), establece que la integración estratégica de 
compras, tienen un impacto positivo, tanto en los sistemas de evaluación de 
proveedores, como en el desarrollo de las relaciones comprador - proveedor 
y en los resultados financieros de la empresa, en el cual según con las 
investigaciones, el reconocimiento de la importancia de la revisión y ajuste 
de los planes estratégicos de compra, con los planes globales de la 
empresa, así como el establecimiento de planes a largo plazo, son piezas 
clave para alcanzar el éxito.  
 
Así mismo, Carr y Pearson (2012), establece que la integración estratégica 
de compras, conduce a todas las actividades de la función de compras hacia 
oportunidades consistentes con las capacidades de la empresa, es por ello, 
mediante la gestión de compras, tiene divisiones amplias sobre el tema, el 
cual cada autor nos da definiciones bajo su propio criterio, por ejemplo: 
 
a) Selección y registro de proveedores 
 
La universidad Alas Peruanas (2011), indica que se debe iniciar con un 
estudio del mercado de productos y de proveedores, lo cual implica reunir 
información la distribución, venta y comercialización del producto, en el cual 
poder detectar a los proveedores potenciales, para seleccionar de entre ellos 
al que reúna las mejores condiciones según las políticas de compra, de tal 
manera, en la calificación de los proveedores podemos tener en cuenta los 
siguientes factores: la calidad, plazos de entrega, seguridad de las entregas, 
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flexibilidad, continuidad, nivel tecnológico y precios, entre otros. 
 
Castan. (2012), Señala que el proceso de compra continúa con la   
evaluación y selección de posibles proveedores, a los que se les suele 
realizar un seguimiento y control de diferentes variables (como, por ejemplo, 
procesos de calidad, características de la maquinaria o red de distribución), 
esto refleja, las indicativas de la capacidad de estas empresas para 
satisfacer las necesidades de sus clientes. En primer lugar, se realiza una 
evaluación de dichas características y, posteriormente, se lleva a cabo una 
selección de los proveedores adecuados. 
 
a. Evaluación y homologación de los proveedores 
 
La evaluación de proveedores (tanto actuales como potenciales) es un 
examen exhaustivo para determinar la capacidad de satisfacer las 
exigencias específicas de un suministro, para este examen, se lleva a cabo 
una calificación o certificación de medios, instalaciones y organización del 
proveedor. Se evalúan básicamente: 
 
. Aspectos financiero-comerciales, de cara a valorar factores como el grado 
de dependencia del proveedor respecto a determinados clientes, 
características de sus redes comerciales, capacidad de servicio, garantías 
ofrecidas en los productos vendidos o capacidad financiera para hacer frente 
a posibles incrementos de las materias primas. 
 
. Sistema de calidad, con la finalidad de valorar la capacidad del proveedor 
para suministrar productos con la calidad requerida por sus clientes. Se 
evalúa también su sistema de aseguramiento de la calidad mediante 
auditorías realizadas tanto por los clientes como por empresas dedicadas a 
esta actividad cuyos dictámenes son reconocidos internacionalmente (IS0-
9000 es un ejemplo de ello).  
 
En las auditorías se evalúa el sistema productivo del proveedor, la 
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antigüedad de sus máquinas, sus métodos de trabajo, materias primas de 
calidad, sus laboratorios de ensayo, etc. 
 
b. Selección de proveedores 
 
Esta selección se efectuará con el resultado de una primera evaluación. En 
esta evaluación se analiza la capacidad del proveedor para satisfacer las 
necesidades expresadas por el cliente. Para obtener un análisis de las 
muestras del producto o servicio, la experiencia relativa a suministros 
similares y la información recabada a otros usuarios nos darán una idea de 
la capacidad del proveedor. Y en la hora de realizar la selección del 
proveedor, es conveniente poner en competencia a los posibles proveedores 
y estudiar las soluciones que plantean a las necesidades expresadas por un 
determinado cliente. 
 
Para Mora. (2012), el análisis y selección de proveedores es uno de los 
procesos claves en la organización, ya que genera y mantiene la 
competitividad de la misma. 
Existen elementos que enmarcan la visión estratégica del análisis y 
selección de proveedores, los cuales se desarrollan a continuación. 
• Elaborar el perfil de los proveedores que son requeridos. 
• Reconocimiento de proveedores potenciales. 
• Seleccionar proveedores altamente competitivos. 
Son muchos los criterios para la selección de proveedores. Cada empresa 
varía su análisis de acuerdo a sus necesidades particulares. Veamos los 
más comunes. 
 
• Oportunidad en la entrega de los productos solicitados. 
• Precios y estabilidad financiera. 
• Cantidad de bienes, según la solicitud de Ia organización. 
• Marca y/o especificaciones de los productos requeridos por la empresa. 
• Información oportuna acerca del pedido (orden de compra). 
• Respaldo de garantía, esto  se refiere al  caso de existir no conformidad en 
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los artículos que son solicitados. 
• Tecnología necesaria para procesar pedidos. 
• Flexibilidad de inversión en nuevos proyectos.  
• Conocimiento de nuestro negocio. 
• Retroalimentación de la información. 
• Flexibilidad en el control de inventarios (de la  planta propia o en 
consignación). 
 
c. Evaluación de proveedores 
 
La Universidad Alas Peruanas (2011), afirma que una compra ha sido 
eficiente, cuando se ha realizado una buena selección de proveedores, una 
buena evaluación de proveedores aumenta las ganancias de la empresa.  
 
Con esta finalidad se emplean métodos estadísticos, modelos matemáticos 
con ayuda de las computadoras, por ejemplo: las gráficas y evaluaciones 
estadísticas; la medición del proveedor y el comprador se basan en la 
responsabilidad de: precio, tiempo, cantidad y calidad; veamos algunos 
índices más usados: 
 
• Índice de precios = (precio más bajo / precio promedio) x 100 
• Índice de calidad = (lotes aceptados/ lotes servidos) x 100 
• Índice de servicio = (piezas entregadas / total piezas solicitadas) x 100 
 
Para Mora. (2012), realizar la evaluación para certificar a los  proveedores, 
en el cual permite que se pueda apresurar los procesos para abastecer a los 
requerimientos de la empresa, lo cual hace más eficientes para cada una de 
las partes a considerar; con miras a la satisfacción de los consumidores 
finales. Para obtener una evaluación completa de proveedores, se define 
distintos criterios, respecto a los productos que estos abastecen, además se 
evalúa sobre los intactos que generan en el la empresa, dentro de las cuales 
están, sistema de calidad, fabricación, medio ambiente, aspectos 





Entre los factores a analizar dentro del sistema de calidad, debe 
considerarse la historia de aceptaciones y rechazos; la capacidad de 
muestreos y ensayos (En este factor debe tenerse en cuenta tanto los 
equipos para realizarlos como el personal que los lleva a cabo; si está o no 
calificado); el control de procesos; la gerencia de los sistemas de calidad y la 
certificación de procesos (Serie ISO 9000 - 2000).  
 
Es importante conocer las condiciones laborales de los empleados del 
proveedor. Trabajadores descontentos desmejorarán la calidad de los 
bienes, sin que la alta gerencia del proveedor se dé cuenta, por lo tanto, 
deben considerarse los factores para evaluar proveedores, los cuales serán 
elegidos de modo que las consiguientes decisiones de compra contribuyan a 
lograr los objetivos de la organización. Y una vez analizados y calificados los 
suplidores existentes y los posibles, a la luz de esos factores, se escogerán 
determinados proveedores para cada caso.  
 
La Gestión de Compras (Carr y Pearson 2012), tradicionalmente tenía un 
discreto papel operativo que le proporcionaba un estrecho margen de acción 
y desarrollo. Sin embargo, dado el interés de las empresas por reducir 
costes sin desmejorar la calidad de su producto y determinados factores 
contextuales, esta situación casi pasiva de la función de compras ha 
cambiado, desencadenando nuevas e importantes tareas de corte 
estratégico para los responsables de las compras.  
 
De acuerdo con Carr y Pearson (2012), las empresas tardaron en reconocer 
a la función de compras como un recurso importante para la obtención de 
altos niveles de calidad, fiabilidad y ahorro en costes. Sin embargo, una vez 
reconocidas dichas capacidades, se sumaron otras tanto o más importantes 
que las anteriores, como la flexibilidad y rapidez en el desarrollo de los 
productos con la colaboración  de los proveedores, con la formación de 
equipos inter-funcionales - Carter, et al 2014. 
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Todo ello ha provocado que el status estratégico en la función de las 
compras deje de ser un tópico y se convierta en una realidad, aunque aún, 
tal y como argumenta Cousins (2014), dependa de los objetivos y 
prioridades de la empresa. 
 
La Gestión de Compras ha pasado de actividades más operativas en su 
relación con los proveedores ejemplo: Emisión de pedidos, control de 
entregas, a incorporar actividades de carácter estratégico, ejemplo: 
Contribuir a los objetivos estratégicos de la organización, mantener buenas 
relaciones con los proveedores, que tal y como se amplía más adelante son 
funciones fundamentales dentro de las nuevas tendencias en compras. Una 
vez entablada una relación y establecidos ciertos grados de confianza y 
reciprocidad, se establecen una serie de nuevas actividades en la relación 
comprador-proveedor, que conforman una nueva línea de actividades o 
tendencias de aprovisionamiento, estas actividades las reuniremos en los 
siguientes grupos, los cuales conforman lo que denominamos “prácticas 
avanzadas de compra. 
 
1. Actividades de control 
 
Denominamos actividades de control a todas aquellas medidas que se 
aplican para prevenir, reducir o eliminar un fallo en el suministro.  
 
De acuerdo a Carr y Pearson (2012), una de las funciones principales de la 
gestión de compras es la de buscar e identificar proveedores potenciales y 
determinar sus cualificaciones como proveedores de la empresa. Para ello, 
hay una serie de actividades que se han venido consolidando, que han 
permitido incrementar las posibilidades de acertar en la selección de 







 La evaluación formal de proveedores 
 
Existen dos tipos de evaluación la primera se basa en un examen de 
verificación al proveedor  para  poder determinar si es potencialmente 
capaz de cumplir con las exigencias del comprador en cuanto calidad, 
fiabilidad, y los costos  costes correspondientes del producto o servicio, la 
segunda se basa en consideras si cuenta con certificaciones (por ejemplo, 
la certificación ISO9001 o ISO140015), en los cuales cumpla con los 
estándares de calidad y la gestión correspondiente así como el 
desempeño de la misma. 
 
Así también podemos citar, según Carter et al. (2014). Las empresas con 
programas de certificación de proveedores, obtienen más altos niveles de 
resultados que las que no los tienen, así pues, con la certificación de 
proveedores se pretende además de garantizar el cumplimiento de unas 
exigencias y normas estándar de funcionamiento, la eliminación de 
procesos de inspección y control de calidad, así como algunas pruebas o 
test de mercancías.  
 
 Las visitas a proveedores 
 
Son una de las actividades que caracteriza una actitud de control de la 
empresa hacia sus proveedores. A pesar que los programas de 
certificación han reducido ostensiblemente la necesidad de las visitas, 
éstas continúan siendo un enlace directo de acercamiento y conocimiento 
entre compradores y proveedores.  
 
Citado por Masson (2015), llega a la definición, que el establecimiento de 
visitas regulares a proveedores ayuda a prevenir problemas o fallos en la 
distribución de mercancías y en la calidad de los productos. 
Principalmente, porque es una actividad que acerca directamente a 
compradores y proveedores y permite un contacto y conocimiento 
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constante y de primera mano de las condiciones y procedimientos 
realizados.  
 
 Seguimiento y control del funcionamiento de proveedores 
 
Carr y Pearson, define, como actividad que permite evaluar al proveedor 
de forma continuada permitiendo establecer los avances que se alcanzan 
en procesos y productos específicos, es por ello se representa la 
evaluación formal de proveedores mencionada antes, pero hace especial 
hincapié en la necesidad de un contacto permanente con el proveedor, 
con lo cual, se estrecha la comunicación entre las partes y el trabajo en 
equipo.  
 
2. Actividades de participación 
 
Para este caso de define como distintas actividades que pretenden vincular 
o incluir de manera directa a los proveedores dentro de un proyecto integral 
de abastecimiento, dentro de ello objetivo es estrechar  primordial es la de 
potenciar las relaciones con los proveedores y lograr que éste tome parte 
activa del proyecto de la empresa, para ello existen ciertas actividades que 
han abierto la posibilidad de compartir ideas y opiniones en torno a objetivos 
comunes. (Carr y Pearson, 2012). 
 
 Relación con las decisiones conjuntas en los programas de 
reducción de costes 
 
Así también  podemos citar, (Ellram, 2012; Giménez y Ventura, 2013). 
Esta iniciativa pretende que los proveedores trabajen conjuntamente con 
los compradores en la estimación e identificación de opciones que 
permitan alcanzar los objetivos de costes programados.  
 
De acuerdo con la citación de Ellram (2012), las actividades para 
alcanzar objetivos de reducción de costes se pueden hacer con mínimos 
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esfuerzos como, por ejemplo, suministrando datos correctos de 
operaciones y estableciendo estrategias a largo plazo con los 
proveedores.  
 
Otros métodos están orientados al desarrollo de programas de 
compensación y a la introducción de cambios en las especificaciones de 
materiales y el diseño de producto. 
 
3. Actividades logísticas 
 
Consideramos a las actividades logísticas como aquellas relacionadas con el 
diseño y funcionamiento del sistema logístico, es decir, con la forma de 
desarrollar el flujo físico de productos desde la planta del proveedor a la del 
comprador. La importancia de este grupo radica en la potenciación de 
actividades basadas en el entendimiento y la colaboración, con el fin de 




 Coordinación e integración de actividades logísticas 
 
Citado por (Frohlich y Westbrook, 2012, Chen y Paulraj, 2014). 
Entendida como una actividad estratégica, la integración logística permite 
entre las partes diseñar y revisar los procesos que conforman las 
actividades logísticas, desde la estructura organizativa, pasando por todos 
los niveles de servicio (manipulación, transporte, distribución, almacenaje) 
y la planificación del sistema de información, de la red e infraestructura 
distribución y de los sistemas de comunicación. Así pues, una vez 
diseñado el sistema logístico, la colaboración entre las partes es 





 Otra importante actividad logística se fundamenta en el uso de la 
misma red de transporte y almacenaje (Chen y Paulraj, 2014) 
 
Esta es una actividad que pretende diseñar una infraestructura tanto de 
transporte como de almacenaje que pueda ser compartida y que permita 
de forma paralela y equitativa tanto a proveedores como a compradores 
beneficiarse de sus ventajas así como también tener la posibilidad de 
compartir costes de adquisición y mantenimiento. 
Los acuerdos de transporte establecen que las fechas y horarios de 
entrega deben ser definidos por parte del comprador, en vez del 
proveedor. Además, hace hincapié en la entrega a tiempo de la 
mercadería entrante y saliente, pues se requiere modos más rápidos y 
más sensibles de transporte que el de la compra tradicional, simplemente 







 Conexión electrónica con proveedores  
 
Así también podemos citar a Frohlich y Westbrook. (2012), quienes 
sostienen que la actividad ha surgido gracias al desarrollo de las TICs se 
ha mejorado la comunicación, de acuerdo con Martínez-Sánchez y Pérez-
Pérez (2013), en la actualidad necesidad de los miembros de la cadena 
de compras y abastecimiento, deben tener sus actividades de producción 
y logísticas plenamente coordinadas, por lo tanto es necesario utilizar las 
TICs como herramienta de vital importancia que hace que se posible 
dicha coordinación, es por ello que la accesibilidad y conectividad entre 
áreas tanto dentro como fuera de la empresa es necesaria, posible y cada 




En suma, las nuevas tendencias de aprovisionamiento se ven 
enmarcadas en un “nuevo paradigma de relación comprador - proveedor”, 
el cual viene a ser según nuestro criterio el agregado de todas las nuevas 
















Quispe. (2007), plantea ¿Cómo mejorar la tasa de rotación del activo?, lo cual  
disminuye a los activos necesarios para la obtención de las ventas determinadas 
lo que contribuye al aumento las ventas en forma más que proporcional al 
incremento de los activos.  
 
Interpretando a Gitman & Zutter (2012), menciona que es la rentabilidad de los 
fondos invertidos en una actividad empresarial para realizar negociaciones de 
largo plazo, de tal forma que se pueda mantener en el mercado por largo tiempo, 
logrando el crecimiento a partir del rendimiento de sus activos e incremento de 












Análisis de rentabilidad 
 
Gitman & Zutter (2012), El análisis de los estados enfoca conocer cómo se 
encuentra al empresa utilizando indicadores de liquidez, solvencia, gestión y 
rentabilidad.  
 
La rentabilidad permite relacionar el rendimiento con las ventas, activo y 
patrimonio de la empresa. Además permite medir como la empresa a través de la 
explotación de sus activos genera mayor utilidad para la empresa. Toda la 
información procesada permite una mejora en la toma de decisiones de la 
empresa. 
 
La rentabilidad económica 
 
La rentabilidad económica, mide la capacidad que tienen los activos de una 
empresa para generar beneficios, sin tener en cuenta como han sido financiados. 
Según Gitman & Zutter (2012), menciona, que permite saber si la empresa está 
gestionando  de manera eficiente los recursos de la empresa, es decir, conocer si 
estos están generando ingresos y están contribuyendo a  generar  utilidades  
deducido todo los costos y gastos. 
 
Rentabilidad neta sobre ventas 
 
Permite medir el rendimiento de las ventas en la generación de la utilidad de la 
entidad luego de haber cubierto todos sus costos y gastos incurridos en la 












Rentabilidad bruta sobre ventas 
 
La rentabilidad bruta sobre ventas, mide la capacidad de obtener rentabilidad 
respecto a lo que tienen las ventas que realiza la empresa durante un periodo 
económico según se dé el caso. 
 
Gitman & Zutter (2012), es la comparación de la utilidad después de deducir el 
costo de ventas con las ventas de la empresa referido como expresión porcentual 




Utilidad bruta / Ventas netas = Margen bruto 
 
 
Rentabilidad operacional sobre ventas 
 
Utilidad operacional sobre las ventas netas y nos indica, si el negocio es o no 
lucrativo, en sí mismo, estando libre de financiamiento.    
 Fórmula:  
  





Es aquella que permite medir el rendimiento de las inversiones y del patrimonio, 
es decir perite conocer la generación de ingresos a partir de los activos de la 







Rentabilidad sobre el activo total 
 
Dicho ratio permite medir la rentabilidad de los activos de una empresa, 
estableciendo para ello una relación entre los las ganancias netas como también 
totalidad de los activos de la empresa. 
 
De otra parte se pudo interpretar que Gitman & Zutter (2012), respecto al 
rendimiento de los activos sostiene que la relación entre los activos invertidos en 
la entidad la utilidad del periodo la misma que muestra si la empresa ha hecho un 
buen uso de sus informaciones.  








Rentabilidad sobre el patrimonio 
 
La rentabilidad sobre el patrimonio neto, es un ratio de eficiencia utilizado para 
evaluar la capacidad de generar beneficios de una empresa a partir de la 
inversión realizada por los accionistas.  
 
Gitman & Zutter (2012), se refiere al rendimiento de los activos, ventas y 
patrimonio de la empresa en un periodo de tiempo, lo que da entender cuan 
eficiente ha sido la empresa al utilizar su capital propio, aportados por los mismo 
dueños, accionistas, socios. 
 




1.4. Formulación del problema 
 
¿Cómo es la gestión de compras y cuál es su incidencia en la rentabilidad de 
la empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L Tarapoto 2016? 
 
1.5. Justificación del estudio 
 
1.5.1 Justificación teórica: 
 
Carr y Pearson. (2012), define a la gestión de compras como, la forma de 
adquirir recursos para la gestión de compras, lo cual toma un nuevo 
enfoque al decir que las actividades al momento de realizar la compra no 
es tan simple como parece, el papel dentro de la función de organización 
no solo se basa en conseguir los materiales y servicios; si no, inicia con la 
identificación de las necesidades por parte de la empresa, y la respectiva 
evaluación de los recursos que dispone para hacer frente a estas 
necesidades. 
 
Así también la teoría de Gitman & Zutter (2012), quien manifiesta, que 
permite saber si la empresa está gestionando  de manera eficiente los 
recursos de la empresa, es decir, conocer si estos están generando 
ingresos y están contribuyendo a  generar  utilidades  deducido todo los 
costos y gastos. 
 
1.5.2. Justificación práctica: 
 
Desde el punto de vista práctico, el desarrollo del trabajo de investigación 
permitió solucionar el problema vigente en la empresa, lo cual sirvió de 
guía para nuevas investigaciones realizadas en la misma empresa, por lo 
tanto ayudará a otras investigaciones en otras empresas que tengan 




1.5.3. Justificación académica: 
 
Como parte del plan curricular de la Universidad César Vallejo en la 
Escuela Académico Profesional de Contabilidad, constituye  política que 
los estudiantes del noveno ciclo elaboren en  la experiencia curricular 
Proyecto de Tesis. 
 
Orientado a realizar investigaciones afines con la carrera profesional, que 
representa la aplicación de conocimientos adquiridos durante el 
transcurso del desarrollo académico profesional, que  sirva  para 
demostrar, capacidades y destrezas adquiridas  para así obtener el título 




La gestión de compras es deficiente e incide desfavorablemente en la 




1.7.1. General:  
 
Analizar la gestión de compra y establecer su incidencia en la rentabilidad 
de la empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L Tarapoto 2016. 
1.7.2. Específicos: 
 
 Describir cómo se realiza la gestión de compras en la empresa. 
 
 Identificar las deficiencias, causas y efecto de la gestión de compras en 
la empresa. 
 
 Conocer la rentabilidad de la empresa. 
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2.1. Diseño de investigación 
 
La investigación tiene un diseño no experimental,  debido a que no abra 
manipulación de las variables de estudio, solo se describirán los hechos 
ocurridos en la empresa respecto de la gestión de compras. Se considera un 
a investigación de caso único porque se realizara en la empresa Moto 
Repuestos Jacqueline EIRL y el estudio se hará en un solo periodo de 




M                                                R 
 
Vd 
M: Empresa Moto Repuestos Jackelin EIRL  
Vi: Gestión de compras  
Vd: Rentabilidad 
R: Incidencia  
 
2.2. Tipo de investigación 
 
Esta investigación será de tipo Descriptivo – transaccional, según Vara 
(2012), puesto a que se procederán a describir los hechos tal y cual se 








 Variable independiente: Gestión de compras. 
 
 Variable dependiente: Rentabilidad. 
 
 Cuadro de operacionalzación de variables 












Lo cual toma un nuevo 
enfoque al decir que las 
actividades al momento 
de realizar la compra no 
es tan simple como 
parece, el papel dentro 
de la función de 
organización no solo se 
basa en conseguir los 
materiales y servicios; si 
no, inicia con la 
identificación de las 









Permitirá medir la 
eficiencia de la gestión 
de compras mediante 
el uso de indicadores 
que plasman la 
















Evaluación formal de 
proveedores. 
La visita a 
proveedores. 
Seguimiento y control 
del funcionamiento de 
proveedores. 
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decisiones conjuntas 
en los programas de 
















La rentabilidad nos 
permite saber si la 
empresa está 
gestionando  de manera 
eficiente los recursos de 
la empresa, es decir, 
conocer si estos están 
generando ingresos y 
están contribuyendo a  
generar  utilidades  
deducido todo los costos 




Se medirá el 
rendimiento de los 
recursos de la 
empresa mediante el 




Rentabilidad de las 
ventas. 
Rentabilidad bruta. 























Está conformado por 20 trabajadores que laboran en la empresa y el 





Representado por la gerencia, la administración, el área de compras, 
trabajadores y el acervo documentario relacionado con la gestión de 
compras. 
 























2.5 Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 






Elaboración del marco teórico 
para realizar nuestros objetivos 
Libros, Tesis, 
Internet. 
Observación. Observación. Conocer la gestión de compras 
de la empresa. 






Lista de Cotejo 
Identificar las causas, 








Guía de análisis 
documental 
Determinar la rentabilidad. 
Determinar la incidencia de la 







El instrumento que fue utilizado para la recolección de datos para la variable 
gestión de compras, fue validado por (2) especialistas en la materia y (1) 
metodólogo y para el instrumento de la segunda variable no es necesario 




Grado en que el instrumento produce resultados consistentes y coherentes, 
es decir su aplicación repercute al mismo sujeto u objeto produce resultado 
alguno. 
 
2.8. Métodos de análisis de datos 
 
En primer lugar se realizara la entrevista para evaluar y analizar las políticas, 
lineamientos y acciones que se emplea en la gestión de compras de la 
empresa ; luego se aplicara la lista de cotejo para identificar las deficiencias , 
luego se realizara la observación directa para corroborar la entrevista y 
evaluar la eficiencia, eficacia del proceso de compras , una vez analizada la 
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primera variable, se procederá al análisis documental recogiendo 
información económica y financiera de la empresa para determinar la 
rentabilidad de la empresa y posteriormente se medirá la incidencia de la 
variable 1 en la variable 2. 
 
2.9. Aspectos éticos 
 
En todo momento se mantendrá la confidencialidad de la información así 
como el respeto a los derechos de autor aplicando el sistema APA para las 
citas y referencias bibliográficas. 
Para la recolección, se utilizó la validez y la confiabilidad de datos, usando 
las técnicas e instrumentos, así mismo las fuentes es extraída, de tal manera 

























3.1. Describir cómo se realiza la gestión de compras en la empresa. 
 
Para este caso llevar a cabo las compras con el pasar de los años se hace 
cada vez se hace más complejo, debido a la naturaleza y diversidad de las 
mercaderías de adquisición, es por ello  sin dejar de tener en cuenta la 
dinámica del entorno económico, los cambios tecnológicos y las crecientes 
exigencias de calidad que espera el cliente. 
 
La gestión de compras ha ido evolucionando desde que se ha iniciado la 
empresa de acuerdo a las aportaciones tradicionales de obtener los mejores 
precios, calidad exigida, servicio necesario, etc.  
 
A funciones más avanzadas que esperan obtener nuestros clientes tales 
como la innovación y por la empresa, participación en el desarrollo de 
mercaderías, actividades que exigen cada día haya más una mayor 
tecnificación de los compradores. La gerencia comprende esta situación es 
por ello que ve necesario, evaluar la gestión de compras. 
 
El desarrollo del presente objetivo se orienta a conocer cómo vienen 
funcionando las acciones de gestión compras, en esa perspectiva se 























  Figura 1. Actividad de control. 
  Fuente: Elaboración propia. 
 
  Evaluación formal de proveedores 
 
Referirse a la persona o empresa que se encarga de abastecer, suministrar o 
proveer a las demás empresas sobre los materiales que necesiten, que 
permita optimizar el desempeño de sus actividades. 
 
Moto repuestos Jakelin E.I.R.L. cuenta con diversos proveedores, que 
permite contar con variedad de stocks, que posibilita abastecer con 
repuestos y asesorías de motocicleta a la empresa. 
 
En esa perspectiva, siempre recibe la información sobre las ofertas de los 
proveedores, con la salvedad que no realiza evaluación exhaustiva de las 
ofertas presentadas con el stock de inventarios actualizados, situación que 
conlleva a elegir a los mismos proveedores, a pesar que los precios y 
condiciones de créditos son menos favorables con relación a oferta de otros 
proveedores. 
 
De la aplicación de la guía de observación ocular, se verificó la presencia de 
deficiencias relacionadas con la modalidad de efectuar los requerimientos de 
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mercaderías,  es decir, se estila solicitar pedidos sin antes haber realizado la 
evaluación respectiva de la rotación de los productos que se posee en 
almacén. 
 
Para la realización de las compras, la gerencia habitualmente realiza 
transacciones comerciales con ocho proveedores que abastece con 
repuestos y accesorios de motocicletas, constituyendo como las más 
importantes por el nivel de operaciones, la empresa Barreto Selva Motors 
ubicado en la ciudad de Lima, Pemcorp motos, Servi Repuestos Camacuari 
E.I.R.L y entre otros. 
 
La gerencia no ha impartido estrategias, que permita evaluar posibles y 
futuros proveedores, por cuanto estila requerir repuestos y materiales sin 
contemplar posibles riesgos, hecho que suscita por las decisiones  
inapropiadas y mal evaluadas que se adoptan. 
 
Conforme se desprende, para evaluar proveedores, se necesita conocer la 
calidad de los materiales con la que el proveedor comercializa, el nivel de 
cumplimiento, stocks suficientes que posibilite la entrega requerida dentro 
del plazo establecido, la adaptación del proveedor hacia la empresa y 
fiabilidad con su trabajo. Los aspectos contemplados en las líneas 
precedentes no son tomados en consideración por parte de la gerencia, ni 
los pone en práctica, por cuanto para una evaluación apropiada, se necesita 
conocer la cantidad suficiente de proveedores el cual permita comparar 
puntos y seleccionarlos.  
 
En ese accionar, no realiza una apropiada evaluación de proveedores, así 
como no definir en los contratos lineamientos, donde se establezcan las 
condiciones, deviene en riesgo potencial para la empresa, porque los 
proveedores no sienten responsabilidad alguna al momento de cumplir con 
la entrega de los requerimientos, a vez que ello no coadyuva a la evaluación 
de la calidad de los materiales, con las implicancias que ello trae consigo, en 
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aspectos relacionados por no contar con mercaderías de mayor rotación en 
el mercado, lo que implica no abastecer a la demanda de manera oportuna. 
  
Desconocimiento e inapropiada evaluación de proveedores; que representa 
perjuicio para la empresa, en el sentido de no contar con stocks suficientes 
de bienes para la comercialización a los clientes. Ello repercute de manera 
negativa en la gestión de compras, considerando que al no diseñarse 
estrategias, sobre calidad de proveedores, conlleva la presencia de 
limitaciones, en cuanto a políticas de precios, calidad de los bienes que se 
oferta, stocks suficientes, entre otros aspectos. 
 
Asimismo, de la aplicación del instrumento de investigación “entrevista”, se 
desprende que la gerencia, no viene aplicando de manera correcta las 
actividades de gestión de compras, muestra de ello, se evidenció que en el 
proceso de selección y evaluación de proveedores, el personal asignado a 
cumplir funciones inherentes con la recepción de mercadería, no reporta 
sobre los incumplimientos que incurren los proveedores, como paso a que 
se concreticen los pedidos de compras. 
 
La visita a proveedores 
 
Los proveedores, se constituyen como la principal fuente en la distribución de 
productos de calidad y en el desarrollo de una cadena de valor sustentable. 
 
La gerencia de la empresa, Moto Repuestos JAKELIN E.I.R.L realiza visitas 
algunos  proveedores de repuestos y accesorios  de motocicletas, con el fin 
de verificar y garantizar la calidad del producto. Las visitas habitualmente son 





La gerencia periódicamente, realiza visitas técnicas para verificar el 
cumplimiento de las exigencias y recopila información acerca del estado 
actual del producto. 
 
Seguimiento y control de funcionamiento de proveedores 
 
La gerencia de la empresa, no aplica un adecuado seguimiento y control al 
momento de recepcionar las mercaderías. Así mismo, ellos se origina 
porque no existe información previa porque no se elabora, falta del 
cronograma de visitas a proveedores ni se revisa oportunamente las facturas 
al momento de concretizar el pago de obligaciones contraídas, por dicho 
concepto, del mismo modo, se desconoce la calidad del producto ingresa al 
almacén. 
 
La gerencia no posee conocimiento sobre el estado de informalidad que 
incurren algunos proveedores, es decir, al no efectuar el seguimiento y 
control de las actividades que realizan, no permite asegurar la entrega de las 
características técnicas de los repuestos y accesorios, ello se constituye 
como un factor preponderante, conocer de manera antelada sobre el 
comportamiento y cumplimiento de las obligaciones que contraen con 
terceros, lo que influye sobre manera en la determinación del costo de los 























Figura 2. Actividades de participación. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Relación con las decisiones conjuntas en los programas de reducción 
de costes 
 
Constituye política de la gerencia, trabajar conjuntamente con los 
proveedores con el objetivo de reducción de costos, cuya tendencia se 
oriente a lograr precios más competitivos y acordes con el mercado, sin 
embargo, la ilimitación que de manera habitual se presenta consiste en el 
desinterés, puesto de manifiesto por parte de los fabricantes que optan por 
trabajar con empresas de mayor magnitud de compras, porque ello implica 
generar mayor rentabilidad. 
 
La gerencia, inclusive para el efecto de reducir costos, propuso alianzas 
estratégica con los proveedores e incluirlos como socios de la empresa, sin 
embargo, los esfuerzos no dieron resultados, optando su accionar por actuar 
como proveedores para la comercialización de repuestos y accesorios, 
situaciones que no permite alcanzar los objetivos, por el incremento de 




Por tal motivo las actividades para alcanzar los objetivos de reducir los costos 
no son los esperados, como el suministrar datos de las operaciones, que 
permita establecer estrategias, a fin de integrar a los proveedores y posibilite 















Figura 3. Actividades Logísticas. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Coordinación e integración de actividades logísticas 
 
Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L, trabaja de manera aislada el sistema 
logístico, es decir, no coordina acciones relacionadas con el que hacer de 
compras, en forma conjunta con los proveedores, es por ello que de manera 
frecuente se presentan limitaciones con los procesos de gestión logística. 
 
El problema de no trabajar conjuntamente se centra en la manipulación de 
los productos, transporte, distribución y almacenaje, con las implicancias que 
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ello trae consigo, afectando a la cadena de abastecimiento de la empresa 
por las descoordinaciones en materia de comunicación. 
 
Conexión electrónica con proveedores 
 
Para la gerencia de la empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L., las 
actividades de producción y logísticas deben estar plenamente coordinadas 
y para ello utiliza la tecnología de las comunicaciones, para hacer eficiente 
las coordinaciones con los proveedores, aunque en diversas ocasiones se 
incumple, por cuanto los proveedores, no aplican de manera apropiada el 
uso de la tecnología, retrasando la atención de los requerimientos. Es decir, 
donde no llegan las comunicaciones o se presenta fallas en las instalaciones 

















3.2 Identificar las deficiencias, causas y efecto de la gestión de compras en 
la empresa 
Fuente: Elaboración propia. 
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A continuación se mostrara las evidencias que origina la empresa con respecto a 
la gestión de compras.  
 
Tabla 5 
Productos en mal estado detectados al momento de realizar las ventas. 
Producto Fecha de recepción Compra Venta Cantidad Estado 
Amortiguadores Abril 2016 100 
Agosto 
2016 
5 unidades Malo 
Cadena Mayo 2016 100 Julio 2016 8 unidades Malo 
Llantas Abril  2016 25 Julio 2016 2 unidades Malo 
Cámaras Abril 2016 50 Agosto 2 unidades Malo 
Pistones Mayo 30 Setiembre 3 unidades Malo 
Fuente: Área de almacén. 
 
Interpretación: 
Se pudo observar en la tabla 5, revela información sobre los repuestos y 
accesorios que se mantienen en stock en almacén bajo la condición de deterioro, 
hecho que se ocasiona porque no se aplica de manera apropiada el sistema de 
seguimiento, verificación y evaluación al momento de la recepción por parte del 
personal asignado a prestar labores en esa área orgánica, aunado a ello que tales 
hechos no son reportados a la gerencia al momento de la entrega de los bienes 
por parte de los proveedores, sino por el contrario cuando se origina la venta, con 
la implicancias que ello acarrea en el malestar de los clientes, así como en la 


















Llantas KENDA Marzo 2016 No hubo 85,000.00 10% 
MIB repuestos Mayo 2016 No hubo 45,000.00 15% 
RTM repuestos Julio 2016 Octubre 2016 65,000.00 18% 
Fuente: Área de compras. 
 
Interpretación: 
También se pudo observar una deficiencia, tal como se observa en la tabla 6, al 
analizar los montos de compras, existiendo variaciones en el precio, donde refleja 
el 10%, el 15% y 18% es decir  la empresa no realiza una adecuada evaluación y 
selección del proveedor, ya que no se toma en cuenta la calidad del producto, los 
costos y ofertas que ofrecen los proveedores.  
 
Otro motivo de la presencia de deficiencias lo constituye el desinterés puesto de 
manifiesto por la gerencia, que se ocasiona porque no se realiza la evaluación 
previa sobre las ofertas del mercado, lo que implica que no se efectúan estudios 
que coadyuve a la mejora de la oferta de calidad y precios de los bienes que 











Compras realizadas sin coordinación logística. 
Producto Requerimiento Compras Impacto Cantidad. 
Amortiguadores 48 unidades 60 Sobre stock 12 
Cadena 60 unidades 48 Faltante 12 
Llantas 40 unidades 30 Faltante 10 
Cámaras 100 unidades 80 Faltante 20 
Pistones 60 unidades 48 Faltante 12 
Fuente: Área de compras. 
 
Interpretación: 
De acuerdo la tabla número 7, se observó que no hay una buena organización y 
ejecución de los reportes de las mercaderías entrantes y salientes, lo que se 
observó, que las compras lo realizan mediante el tanteo, ocasionando  deficiencia 
ya que los pedidos son mayores a lo necesarios, causando así sobre stock y en 
otras ocasiones, generando problemas en el abastecimiento a la demanda, por el 














3.3 Conocer la rentabilidad de la empresa 
 
Tabla 8  
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Fuente: Elaboración propia. 
 
Ratio de liquidez 
Liquidez general = (𝑎𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒) / (𝑝𝑎𝑠𝑖𝑣𝑜 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒)=𝑣𝑒𝑐𝑒𝑠 
















El grado de cobertura  que tiene sus activos de  48.45 veces de mayor liquidez  
sobre las obligaciones de menor vencimiento o mayor exigibilidad teniendo una 
capacidad de satisfacer las deudas que vences a corto plazo para el 
2015.mientras en el 2016 tiene un grado de cobertura  de sus activos de  54.40 
veces de mayor liquidez  sobre las obligaciones de menor vencimiento o mayor 























Rentabilidad sobre las ventas. (Expresado en soles) 








Figura 4. Rentabilidad sobre las ventas de la empresa Moto repuestos JAKELIN 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación:  
Como se aprecia en la tabla 8 y en la figura 4, la información consignada sobre 
las ventas de la empresa Moto Repuestos JAKELIN E.I.R.L., se obtuvo de los 
estados financieros, que permitió determinar que la rentabilidad sobre las ventas, 
en el año 2015, el resultado del análisis fue de 4.09%, sin embargo para el año 
2016, este margen rentabilidad fue de 0.95%, sufriendo una disminución del 
3.14%, lo que implica que ello, pasa por el incremento de los gastos, costos, así 
como la disminución de las ventas, situación presentada por los motivos descritos 
en la presente investigación. La disminución de la utilidad, se suscitó por las 




Empresa:  MOTO REPUESTOS 
JAKELIN E.I.R.L 














Rentabilidad sobre los activos. (Expresado en soles) 









Figura 5. Rentabilidad sobre los activos de la empresa Moto repuestos Jakelin 
E.I.R.L 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Interpretación:  
Como se aprecia en la tabla 9 y en la figura 5, la información que se revela 
muestra que la rentabilidad generada por la empresa Moto Repuestos JAKELIN 
E.I.R.L, en el año 2015, fue de 5.20%, a comparación del año 2016, que fue el 
1.01%, sufriendo una disminución del 4.19%, ello se originó, porque la 
rentabilidad de los activos no fue la adecuada, aunado al inapropiado uso de los 







Empresa:  MOTO REPUESTOS JAKELIN 
E.I.R.L 

















Rentabilidad sobre el patrimonio. (Expresado en soles) 









Figura 6. Rentabilidad sobre el patrimonio de la empresa MOTO REPUESTOS 
JAKELIN E.I.R.L 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación:  
Como se aprecia en la tabla 10 y en la figura 6, conforme se reporta información, 
el análisis de la rentabilidad sobre el patrimonio, realizando de acuerdo a los 
estados financieros, de la empresa Moto Repuestos JAKELIN E.I.R.L, en el año 
2015, el resultado del análisis fue del 5.31% y para el año 2016 fue 1.02%, donde 
este margen porcentual, sufrió una disminución del 4.28%, ello implica que por 
cada S/. 1.00 que la empresa está invirtiendo, está obteniendo una pérdida del 
4.91%, por lo que se desprende, que las inversiones que se realizan no son las 
adecuadas, por cuanto influye de manera negativa en la rentabilidad de la 
empresa. 
Empresa:  MOTO REPUESTOS JAKELIN 
E.I.R.L 













S/. 1.670.731,00 S/. 1.465.136,00 
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3.4 Establecer la incidencia de la gestión de compras en la rentabilidad la empresa 
Variable 
independiente 
















Actividad de control 
Evaluación formal de proveedores. 
Inadecuada negociación con los proveedores 
 
La visita a proveedores. 
Preferencia  por ciertos proveedores.. 
 
Seguimiento y control del funcionamiento de 
proveedores. 
Mercaderías que llegan con retraso, y en un estado no 
bueno  ya que no se verifica al momento de la recepción 








88656.00 = 4.09% 
2168768.00 
 




Incide de manera desfavorable 
debido a que las ventas han 
disminuido y se han comprado 
productos a precios más altos por 
seguir manteniendo los mismos 
proveedores. 
 
Actividades de participación 
Relación con las decisiones conjuntas en los 
programas de reducción de costes. 
 











88656  =5.20% 
  1705938 
 





Incide de manera desfavorable 
debido a que los activos de la 
empresa no están generando 
mayores  ingresos por estar en mal 




Coordinación e integración de actividades logísticas. 
Falta de estrategias y comunicación con los proveedores. 
 
Conexión electrónica con proveedores. 

































Incide de manera desfavorable  
debido a que las  ventas de la 
empresa y el patrimonio han 
disminuido en los últimos periodos 
debido a que no hay buenas 
estrategias de comunicación de los 
proveedores generados por la 





 En este capítulo se analiza los diversos problemas encontrados durante la 
investigación, originados por las deficiencias de la gestión de compras, teniendo en 
cuenta la rentabilidad que es un aspecto importante para la generación de 
beneficio. 
Considerando los objetivos planteados para la investigación y acorde con las 
técnicas desarrolladas, se conoció el desarrollo de las actividades de la gestión de 
compras de la empresa. En base a los resultados obtenidos, precisaremos el 
proceso que condujo la demostración de la hipótesis planteada, el mismo que está 
sujeto al desarrollo del objetivo general y los específicos formulados. A continuación 
se muestra los resultados obtenidos durante el trabajo de investigación.  
 
Del análisis realizado se desprende que los procesos de actividades de 
control, actividades de participación y actividad logística son desarrollados 
de manera empírica y deficiente, es por ello que la gestión de compras en la 
empresa, no toma en consideración la teoría del autor Carr y Pearson 
(2012),  en donde menciona que, la gestión de compras es la  adquisición de  
recursos para incrementar  las actividades esenciales a las compras, que 
constituye un nueva premisa al precisar que las actividades al momento de 
realizar la compra no son sencillas como parece, es por ello que el papel de 
la empresa no solo se basa en conseguir los materiales y servicios 
necesarios  para su funcionamiento; si no, inicia las distintas necesidades y 
su respectiva evaluación de los recursos que dispone para hacer frente a 
estas necesidades, de igual manera hace mención que la gestión de 
compras es revisar cuidadosamente las cantidades a comprar, acorde con el 
plan de producción o comercialización para evitar la paralización de las 
ventas estando de acuerdo con lo que concluye Rodriguez, J. (2014), en 
donde determino que uno de los puntos más relevantes de esta 
investigación es la aplicación de prácticas avanzadas de compras, tales 
como el control de proveedores, la participación de estos en el diseño de 
productos y procesos o su estructura logística, contribuye significativamente, 
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a la obtención de resultados en aspectos como la calidad, la flexibilidad o la 
confiabilidad de la cadena de suministros de una empresa en común. 
 
Es por ello al diagnosticar la rentabilidad en la empresa mediante 
indicadores financieros según la teoría de Gitman & Zutter (2012), La 
rentabilidad nos permite conocer si la empresa está haciendo una 
explotación adecuada de los activos es decir conocer si estos están 
generando ingresos para la empresa y están contribuyendo con la 
generación de utilidad para la misma deducidos todo los costos y gastos. En 
el que discute al accionar a, Murillo, P. (2014), quien manifiesta, qué a partir 
del análisis la empresa ha mejorado, pero que a mediados del año los 
ingresos se encuentran por debajo de los egreso, esto se debe a que la 
empresa en periodo de marzo a agosto no realizo un análisis de las ventas y 
de los costos ya que estos dan  reflejan  los resultados logrados y los costos, 
para obtener estos resultados, no obstante a finales de año por noviembre, 
la situación da un cambio, debido al incremento de las ventas. 
 
Finalmente al determinar la incidencia de la gestión de compras en la 
rentabilidad de la empresa Moto Repuestos Jakelin E.I.R.L, según la teoría 
Carr y Pearson (2012), concuerda con la conclusión de Adamson (2014), 
quien establece que la gestión de compras contribuye a la formulación y 
ejecución de un plan estratégico, de tal manera, el recurso que proporciona 
la información respecto a las tendencias en los costes, se obtiene 
disponibilidad de materiales y datos generales referentes a proveedores 
particulares o de grandes industrias, contribuyendo de manera significativa 

















 Se concluye que la gestión de compras de la empresa Moto Repuestos 
JAKELIN E.I.R.L, incide de manera negativa, en la rentabilidad, es decir la 
gestión de compras es baja, debido a las deficiencias que presenta al no 
contar con un plan de gestión compras, no cuentan con un plan de 
inventariado, además no cuenta con un detalle de sus entradas y salidas, así 
como deficiencias en cuanto a la información que reportan de los bienes que 
comercializan, entonces si esto se mejora el resultado sería diferente en 
donde la gestión de compras va a incidir de manera significativa en la 
rentabilidad de la empresa. 
 
 Asimismo, se concluye que el ciclo de compras revela deficiencias por no 
establecer las condiciones y /o requisitos que espera obtener de su 
mercadería, por tal motivo se incumplen los pactos establecidos entre 
comprador y vendedor (proveedor). Por lo tanto, las limitaciones descritas 
sobre la gestión de compras ha ocasionado se pierda oportunidades de 
ventas, porque las mercaderías llegan demasiado tarde. De la aplicación de la 
guía de observación ocular, se verificó la presencia de deficiencias 
relacionadas con la modalidad de efectuar los requerimientos de mercaderías, 
es decir, se estila solicitar pedidos sin antes haber realizado la evaluación 
respectiva de la rotación de los productos que se posee en almacén, es decir 
la gestión de compras es baja. 
 
 Del análisis de los estados financieros mediante los ratios, los resultados 
obtenidos  fueron: Se determinó que la empresa en el año 2016 obtuvo un.-
4.28% de rendimiento en su patrimonio, en el indicador rentabilidad sobre el 
activo genero -4.19% demostrando el deficiente manejo de la gestión de 
compras y el decremento en las ventas, lo que  se puede determinar que 
incide de manera negativa, es decir  la gestión  baja, debido al  mal manejo de 




 La gestión de compras  incide de manera baja, en la empresa como se ve 
reflejado en cada uno de los indicadores donde refleja las deficiencias que 
afectan el desarrollo económico de la empresa, es por ello, se puede concluir 
que, si hay una buena gestión en las compras va a contribuir de manera 

































 La empresa deberá realizar el diagnóstico de los procesos ligados a la 
Gestión de Compras, debiendo elaborar  políticas de compra  tales como 
cotización de precios, negociar descuentos y condiciones de pago, verificar 
que se cumplan las órdenes de compra emitidas, renegociar los servicios 
que prestan los proveedores, realizar visitas periódicas a la competencia, 
analizar si se acepta o no una nueva lista de precios, que permitan optimizar 
el control de las actividades, por consiguiente maximizar la rentabilidad del 
ejercicio.    
 
  Diseñar estrategias que contribuyan a desarrollar actividades de 
seguimiento de cada gestión de compras, a fin de optimizar la logística de la 
empresa que coadyuve a la optimizar la toma de decisiones. 
  
 Analizar de manera retrospectiva las actividades de la gestión de compras a 
fin de identificar estrategias que permitan evaluar las circunstancias y el 
mercado actual  para incrementar la rentabilidad del ejercicio. 
 
 Implementar actividades que coadyuvé a solucionar las deficiencias de 
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 ACTIVIDAD DE CONTROL   
 
EVALUACIÓN FORMAL DE PROVEEDORES 
  
01 ¿La empresa, necesita conocer la calidad de la mercadería que los 
proveedores ofrecen? 
  
02 ¿La gerencia verifica la certificación hacia sus posibles proveedores, que 
garantiza el funcionamiento de los estándares específicos de la gestión? 
  
 
LA VISITA A PROVEEDORES 
  
03 ¿La empresa realiza la visita a sus proveedores para verificar su enlace 
directo de acercamiento y conocimiento entre compradores y proveedores?  
  
04 ¿Han  realizado visitas regulares a proveedores que ayuda a evitar 
problemas o fallos en la distribución de mercancías y en la calidad de los 
productos? 
  
 SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL FUNCIONAMIENTO DE PROVEEDORES   
05 ¿La gerencia evalúa al proveedor de forma continua, permitiendo establecer 
los avances que se alcanzan en procesos y productos específicos? 
  
06 ¿La gerencia cuenta con un control y seguimiento que estrecha la 
comunicación entre las partes y el trabajo en equipo?  
  
 
ACTIVIDADES DE PARTICIPACIÓN 
  
 RELACIÓN CON LAS DECISIONES CONJUNTAS EN LOS PROGRAMAS DE 
REDUCCIÓN DE COSTES. 
 
07 ¿En gerencia pretende que los proveedores trabajen conjuntamente con los 
compradores, que permitan alcanzar los objetivos de costes programados? 
  
08 ¿Hay una estrecha y potencial relación con los proveedores y logra que éste 






COORDINACIÓN E INTEGRACIÓN DE ACTIVIDADES LOGÍSTICAS: 
  
09 ¿La empresa cuenta con coordinación relacionada con el diseño y 
funcionamiento del sistema logístico? 
  




CONEXIÓN ELECTRÓNICA CON PROVEEDORES. 
  
11 ¿La empresa cuenta con las nuevas tendencias de aprovisionamiento 
enmarcadas en un nuevo paradigma de relación comprador – proveedor? 
  
12 ¿La empresa utiliza la TICs, para estar en coordinación con sus 





Anexo 2. Matriz de consistencia 
Título Problema Hipótesis 
Objetivos 
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Anexo 7. Repuestos de motocicletas 
 
Prestigiosas marcas extranjeras, confían en la empresa para llevar sus productos 
al mercado peruano. 




Cadenas de motocicletas. 




 Prestigiosas marcas extranjeras confían en la empresa para llevar sus productos 
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